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Reclamacao
e trabalho duro

Por Fernando Barrichelo

Prezado Fernando,

Batalhei para conseguir um emprego ideal
apds muito autoconhecimento sobre quais
sdo os fatores importantes para a minha
vida, consciente das inevitdveis partes cha-
tas das tarefas didrias. Agora, o problema é
que o ambiente de trabalho parece estar in-
festado de pessoas chatas. Por exemplo, as
vezes meu gestor pega demais no meu pé,
outra vezes nao sabe que eu existo. Meus
colegas sdo competitivos demais, invejosos
e ndo sabem trabalhar em equipe. Ha falta
de reconhecimento e os feedbacks ndo sdo
agregadores. Como reagir a isso?

obarrica.com

Prezado A.G.P.,

Reconhecgo que estas sdo insatisfacées co-
muns, recorrentes e voltadas aos relaciona-
mentos no trabalho. Sao situacdes as quais
todo mundo tem razdo em reclamar e, inclu-
sive, deixar a empresa. Entretanto, se isso
passou pela sua cabeca, nem pense em pe-
dir demissdo por um simples motivo: todas
as empresas apresentam doses iguais destes
problemas. Trocar de empregador, por im-
pulso, nfio é a solucdo definitiva. E preciso
saber lidar de forma mais inteligente.

Quando digo isso para algumas pessoas,
had reacdes do tipo "entdo preciso me confor-
mar, nada mais?" Calma, vamos colocar o
tema em outra perspectiva. Realmente exis-
te um dilema entre duas possiveis atitudes.

A primeira opcido é questionar, tentar
mudar o mundo, ser um ativista insatisfei-
to e desafiar o status quo. Se ndo conseguir
mudar os outros, entdo mude de emprego.
Se na outra empresa acontecer o mesmo, co-
mece o ciclo da reclamacao de novo. Afinal,
ndo podemos nos acomodar. O contra-ponto
desta abordagem é que vocé precisa de mais
inteligéncia emocional e resiliéncia, além
de estratégia e sabedoria para ser efetivo.

A segunda opcao é reconhecer que o
mundo nao é perfeito, tolerar o amigo téxico,
o chefe incompetente e fazer seu trabalho
honesto, respirando duas vezes quando sen-
tir raiva. O contra-ponto desta abordagem é
que vocé precisa ter uma atitude menos pas-
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Em modo geral, o insatisfeito passa boa parte
de seu dia criticando qualquer coisa. Por exemplo,
o planejamento estratégico da empresa.

siva, ir a luta, propor novos rumos e desafiar
o sistema vigente que tolera os chatos.

Ou seja, se por um lado vocé reclamar,
serd acusado de néo ter equilibrio emocional
e ndo ser resiliente. Por outro lado, se vocé
aceitar o mundo do jeito que é, serd acusado
de ser passivo demais, acomodado e com fal-
ta de energia. Como equacionar esse dilema?
Por qual lado seguir? Vamos analisar.

Questionar é bom, mas...

Em uma cronica, Max Gehringer' escreveu
que "toda empresa tem um tipo de funciona-
rio muito peculiar, o insatisfeito". Acompa-
nhe um trecho:

O insatisfeito ndo gosta de regras, detesta
burocracia, abobina ordens. Mesmo assim,
o insatisfeito consegue desenvolver um re-
lacdo produtiva com a empresa. Apesar de
viver protestando contra tudo e todos, o in-
satisfeito ndo pede a conta, nem a empresa
pensa em demiti-lo porque, apesar da insa-
tisfacdo, ele traz bons resultados.

Em modo geral, o insatisfeito passa boa
parte de seu dia criticando qualquer coisa.
Por exemplo, o planejamento estratégico
da empresa. A rotina. A lentidao dos cole-
gas. As reunides improdutivas. A falta de
imaginacdo dos superiores.

1 GEHRINGER, M. O melhor de Max Gehringer na
CBN. Editora Globo. 2006. Pag 36

Se dependesse s6 da vontade do insatisfei-
to, praticamente tudo teria que ser mudado
imediatamente para que a empresa ganhe
mais agilidade e mais eficiéncia. E exata-
mente por isso que a empresa tolera sua re-
beldia. Ter muito funcionarios insatisfeitos
seria desastroso porque resultaria num caos
absoluto. Mas néo ter nenhum também se-
ria um desastre, pois geraria uma perigosa
acomodacdo. O insatisfeito funciona como
um amplificador das pequenas mazelas do
dia-a-dia. Pode ser que nada seja tdo grave
como ele apregoa, mas nenhuma de suas
queixas € iluséria ou parandica.

Para as empresas, ha uma linha que se-
para o insatisfeito positivo do insatisfeito
negativo. O negativo é um anarquista, que
desagrega o ambiente de trabalho. J4 o po-
sitivo é um idealista, que quer genuina-
mente melhorar as coisas. A empresa sabe
que, no fundo, ele quer o que todos os fun-
cionarios também querem. O insatisfeito
as vezes é chato, as vezes é folcldrico, as ve-
zes é exagerado. No mais das vezes, porém,

ele é a voz dos que preferem ficar calados.

... Nao confunda
questionar com reclamar

A moral da estéria acima é simples: podemos
e devemos ser sujeitos insatisfeitos. Se nos
atentarmos a maioria dos posts nas midias so-
ciais e livros de auto-ajuda corporativa, ha um
grande incentivo para sermos pessoas "ques-
tionadoras". Virou moda. Alids, este é o man-
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Enquanto vocé esta orgulhoso por se considerar
um questionador, as pessoas podem achar que
vocé é, na verdade, um chato que nao agrega nada.

tra das empresas "inovadoras" Precisamos
fazer diferente, entdo vamos questionar tudo
o que vemos pela frente. E bacana questionar.
O fundamento possui icones bem sucedidos,
como Steve Jobs, que ndo se contentava com o
status quo e elevou a Apple para outro patamar.

NZo ha nenhum problema em detec-
tar problemas corporativos como vocé des-
creve na sua pergunta e se manifestar para
melhora-los. O ponto é saber fazé-lo, como
o préprio Gehringer distingue o insatisfeito
positivo do insatisfeito negativo.

O problema comeca quando o insatis-
feito confunde questionar com reclamar.
Para disfarcar a reclamacao, o chato usa um
vocabuldrio sofisticado, com frases como
"quero desafiar" ou "precisamos pensar di-
ferente". Mas, como diz Warren Berger?, o
bom questionador se questiona a si mesmo
e ndo os outros. Como EU posso fazer dife-
rente? Como EU posso ser protagonista?

Falar dos outros é facil, mas é provavel
que muita gente fale de vocé também. Vocé
consegue perceber quando alguém n#o faz o
que diz, mas nio necessariamente vocé con-
segue olhar para si mesmo e verificar suas
préprias incongruéncias.

Assim, enquanto vocé esta orgulhoso por
se considerar um questionador, as pessoas
podem achar que vocé é, na verdade, um
chato que nao agrega nada. E se tem uma
coisa que a gente mais detesta é o reclamao
ou resmungao.

2 BERGER, W. Uma pergunta mais bonita. Editora
Goya. 2019

No dilema entre questionar versus acomo-
dar, o problema é exagerar na reclamacio.
Seth Godin?® descreve o reclamdo como o ado-
lescente zangado. Esta analogia é boa, pois
os adolescentes agem assim por ser da na-
tureza deles. Mas quando os adultos se com-
portam desta maneira, a situagdo fica feia. O
adolescente zangado acredita que a raiva é
sempre justificada. Ele rejeita a abordagem
racional, substituindo-a por ondas de convic-
¢do. Os fatos pouco importam quando podem
ser facilmente substituidos pela emocéo. O
adolescente irritado ndo quer falar sobre um
problema, ele s6 quer gritar sobre isso.

Mostre a um adolescente zangado uma
maneira de crescer e ele ird na outra dire-
¢do, xingando vocé por rejeitar a raiva dele.
Peca a um adolescente irritado para explicar
racionalmente a solucdo proposta e ele vai
odiar vocé por querer passos praticos. Ria da
irracionalidade de suas exigéncias e ele fica-
ra ainda mais irritado, porque ser ridiculari-
zado é o seu maior medo.

Todos nés temos que lidar com adolescen-
tes furiosos de vez em quando. Nao é divertido
nem produtivo, mas se vocé for inteligente e
paciente, pode administra-lo. Escolher lutar
diretamente com esse colega adolescente nao
é uma solugdo pratica, pois os adolescentes
sdo bons em lutar e esbravejar. E pior, ndo dei-
xe um adolescente zangado estar no comando.

3 GODIN, S. The angry teenager. Seth Godin website.
Disponivel em http://sethgodin.typepad.com/seths_
blog/2015/05/the-angry-teenager-your-customer-you-
r-boss.html
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O mundo corporativo esta cheio de pedras no sapato.
E preciso ter energia e assertividade
para encara-lo de frente.

Vocé ja entendeu. Vocé provavelmente ja
conheceu um deles, seja um chefe, um cole-
ga ou um cliente. Se vocé néo gosta desses
sujeitos que agem como adolescentes zanga-
dos a sua volta, verifique se vocé néo se com-
portaigual, achando que esta "questionando"
mas, na verdade, estd apenas reclamando.
Este é um bom teste de consciéncia pois a li-
nha divisdria entre o bom questionador e o
resmungdo é muito ténue. O que fazer quan-
do vocé encontra um chato, um reclamao
pela sua frente? O primeiro impulso é entrar
numa espiral de emocgdes negativas, iniciar
uma discussdo intermindvel e ndo conseguir
um resultado satisfatério. Um dos dois preci-
sa ser adulto. Sugiro que seja vocé.

Acho que isso responde parcialmente sua
pergunta inicial na qual descreve as situa-
¢Oes na sua empresa. A resposta é: néo recla-
me como um adolecente. Entdo como agir?

E preciso ter energia
e assertividade

Na minha carreira, ndo houve um unico dia
em que alguém ndo comentou "ndo aguen-
to mais o mundo corporativo". Como disse,
geralmente sdo comentdrios sobre excesso
de trabalho, burocracias, decisdes contro-
versas e, principalmente, disputas pessoais
com os reclamoes e exibicionistas.

Ja sabemos que néo é facil, mas ficar repe-
tindo "ndo é facil" ndo vai nos salvar. Sei que
isso ndo é muito animador, mas é preciso en-
tender algumas dinadmicas comportamentais

para lidar melhor com essas inevitdveis situa-
¢Oes. Reclamar pode ajuda-lo a desestressar,
mas do ponto de vista de mudanca pratica, é
o mesmo que reclamar "da sociedade". Vocé
ndo vai mudar as pessoas de forma substan-
cial, tampouco o modelo organizacional da
sua empresa e a personalidade de alguns.

O mundo corporativo esta cheio de pe-
dras no sapato. E preciso ter energia e as-
sertividade para encara-lo de frente. Para
explicar melhor, criei uma estéria em for-
mato de didlogo*, narrado por Marina, em
conversa com Francisco, reclamando de Ge-
raldo. Sdo trés personagens ficticios, mas
que existem em abundancia na vida real.

O dilema de Marina

Reclamei bastante ao Francisco e pedi conse-
lhos. Ele me olhou com calma e perguntou:
posso ser sincero? Arrepiei. O politicamen-
te correto é dizer "sim, claro", afinal somos
adultos e encaramos qualquer verdade. En-
tretanto, no meu interior, eu ndo queria ou-
vir nenhuma sinceridade que contrariasse
as minhas crencas e meu status quo. Isso
doi. Mas concordei... Ele disse.

Marina, entendo sua angustia. Vocé ficou
incomodada porque Geraldo teve uma pos-
tura muito forte, defendendo uma linha de
raciocinio diferente da sua. E claro que que-

4 Todo o enredo, didlogo e o conceito de "mimimi"-
sdo meus, mas tirei algumas ideias dos seguintes li-
vros: BArtolj, J. Ser executivo - Um ideal? Uma reli-
gido?. Ideias e Letras. 2005 e Martins, V. Seja
Assertivo. Editora Campus. 2005.
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Em cada dez gerentes, apenas um é promovido a
diretor. Todos os gerentes sabem que sao observados
a todo momento. Isso reforca a concorréncia.

remos uma empresa em perfeita harmonia,
todos amiguinhos, mas infelizmente nio é
assim que ocorre: nem aqui, nem em outras
empresas. Nem hoje, nem hd cem anos. O
ambiente corporativo é duro mesmo.

Se pensarmos bem, o que se espera es-
sencialmente de um executivo? Uma pos-
sivel lista de comportamentos esperados
poderia ser: (1) capacidade para assumir
riscos, (2) visdo de futuro, (3) capacidade de
planejamento, (4) orientagcdo a resultados,
(5) habilidade em negociacdo, (6) energia e
dinamismo, etc. Vocé concorda?

Concordo - respondi. Mas qual é o ponto?

O meu ponto € que existe mais um tépico
nesta lista de caracteristicas desejaveis em
um executivo: ser competitivo.

Eu discordo - me antecipei. As empresas
ndo querem uma pessoa competitiva. Vive-
mos elogiando a cooperacdo, trabalho em
equipe, entre outros.

Francisco me olhou atentamente, se ar-
rumou a cadeira e continuou. Sim, é con-
traditério mesmo, mas na pratica eu vejo as
empresas incentivarem a competi¢do atra-
vés de algumas formas. Por exemplo:

©® Quando existe a avaliacdo de desempe-
nho com curva forgada e pool limitado
de bonus em que, para alguns ganharem
mais, outros precisam ganhar menos.
Isso incentiva a competicao.

©® Quando ha poucas vagas gerenciais para
muitos candidatos internos. Em cada dez
gerentes, apenas um é promovido a dire-
tor. Todos os gerentes sabem que séo ob-

servados a todo momento. Isso reforca a
concorréncia.

©® Quando executivos possuem metas indi-
viduais. Eles pensam "eu quero vender
antes e mais que meu colega" ou ainda
"vou vender mesmo sem estoque e a ou-
tra drea que se vire para entregar". Isso
incentiva o individualismo.

Espere um minuto - interrompi. Vocé
estd confundindo as coisas. Uma coisa é
existir um modelo de incentivos errado sem
considerar a visao do todo e sem metas com-
partilhadas. Outra coisa é incentivar deli-
beradamente a competicdo e incluir este
comportamento na lista de caracteristicas
desejadas de um executivo.

Bem colocado, vamos evoluir no racio-
cinio. Talvez o comportamento desejado na
lista ndo seja competitivo e sim "ambicioso".
De qualquer forma, a competicdo vira um
subproduto indesejavel do préprio sistema
de incentivos e ambicao.

Pense bem, depois de décadas de um
mundo corporativo moderno, com MBAS e
consultorias sérias de gestdo, me diga quem
resolveu esse dilema de forma efetiva? Nao
me parece que houve esforco dos grandes
executivos. Na pratica, é comodo para eles
deixarem assim. No fim, quem se dd melhor
é a pessoa competitiva.

Vou dar mais um exemplo sobre esse de-
sejo, deliberado ou nao. Perceba que alguns
detalhes sdo subliminares. Imagino que até
vocé ja pediu aos seus colaboradores alguns
comportamentos com frases e adjetivos for-
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As '"pessoas mimimis'" apenas tém sensacoes,
reclamam de forma confusa e nao dialogam
decentemente.

tes, como "faca nos dentes" e "sangue nos
olhos". Vocé ndo concorda com o sistema
competitivo, mas vocé incentiva seu funcio-
ndrio a bater a metas, ir com tudo, dar um
jeito, afinal, se ele ganhar, vocé ganha junto.

Vocé incentiva a ambicdo porque quer
que todos se esforcem ao maximo em be-
neficio da empresa. Mas a ambicdo induz
a competicdo porque ha pouco espago para
todos no boénus e promocgdes. E é ai que co-
mecam todos os problemas, pois competir
de verdade ndo é uma dessas coisas que se
possa fazer suavemente, com muitas caute-
las e sem incomodar ninguém. Ao contré-
rio, competir a sério pressupde atitudes que
demandam altas doses de energia e alguns
comportamentos colaterais, como agressivi-
dade, ocupagdo de espaco, disposi¢do para
incomodar, capacidade de se sobrepor aos
outros e executar tarefas que outros néo este-
jam executando. Pior ainda, essas caracteris-
ticas encorajam certas doses individualismo.
O problema ndo é a ambicdo em si, e sim
seus efeitos inevitaveis, como os comporta-
mentos de Geraldo, por exemplo.

Francisco faz uma pausa, muda o tom de
voz para uma mais grave e serenamente diz:

Perceba Marina, que néo estou defendendo
os comportamentos. Estou fazendo uma ana-
lise mais lucida de como chegamos até aqui.
Nio concordo com tudo, mas a realidade é
essa. Ela é dura e cruel. O ambiente corpora-
tivo possui essas caracteristicas. Vocé precisa
ter consciéncia disso e parar com esse mimi-

mi. E um jogo sério que vocé precisa jogar.

Mimimi? - retruquei. Ndo me ofenda.
Nao sou mimimi.

Olha, até agora, vocé apenas reclamou e
choramingou que Geraldo foi isso e aquilo.
Sabe a minha definicdo de mimimi? Mimimi
é uma sensacio de dodoi sem uma justifi-
cativa adulta. Em outras palavras, mimimi
é um desconforto que vocé ndo consegue ar-
ticular, em palavras, de forma racional. Por
isso, as "pessoas mimimis" apenas tém sen-
sagOes, reclamam de forma confusa e néo
dialogam decentemente.

O que vocé quer eu faga? - repliquei. Como
reagir quando estamos diante uma pessoa
que é ambiciosa, intolerante, egoista, rude,
n#o escuta, ndo vé o todo, nao colabora?

Acho que vocé esta buscando uma respos-
ta fazendo a pergunta errada. Posso refrasear
a sua pergunta? Prefiro colocar da seguinte
forma. Como reagir quando o outro "tem in-
centivos para competir" e "age diferente das
suas expectativas"? Pense bem, vocé real-
mente acha errado lutar abertamente pelos
préprios interesses, admitir ambicdes, obter
beneficios, prestigio ou poder? Vocé nido quer
ganhar o seu bonus, ser promovida, aparecer
para seu diretor e tudo mais? Nao é errado de-
sejar essas coisas, o errado é a forma de agir.
Talvez a questdo nao seja O QUE competir, e
sim 0 COMO competir.

Deixa eu ver se entendi - respondi de forma
contundente. O Geraldo é um idiota. Pedi
seu conselho mas, no lugar de me apoiar,
vocé me criticou por reclamar como uma

mimimi. Ainda, vocé acha que é legitimo
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Muitos entendem que ser assertivo é ter apenas
uma comunicacao objetiva, sentindo-se com o
direito de dizer qualquer coisa.

competir e que, na busca pelos interes-
ses, alguns comportamentos sdo inevita-
veis efeitos colaterais, como ser assertivo e
duro para conquistar espaco e dar cotove-
ladas. No fim, vocé diz que o ambiente em-
presarial é para os fortes. Correto? Grande
amigo vocé... Isso ndo me ajuda em nada,
parece que vocé esta pedindo para eu ser
conformista com as barbaridades e parar
de reclamar.

Vocé resumiu bem o diagnéstico, mas
errou a conclusdo. Ndo pedi para vocé se
conformar com as atitudes das pessoas ou
mesmo passar a se comportar como elas.
Apenas quero dizer que vocé precisa enten-
der as dindmicas comportamentais e cor-
porativas para reagir corretamente, e nio
apenas ficar reclamando pelos corredores
como uma vitima.

O que fazer, entao? - perguntei,
confusa.

Vou sugerir algumas reagdes possiveis para
vocé lidar o com tema. Entretanto, nédo é
nenhuma das seguintes opcdes: (a) néo é
respondendo agressivamente e impulsiva-
mente, partindo para o conflito direto, (b)
néo é fazendo mimimi e usando a persona-
gem de coitadinha que ndo sabe conviver em
ambientes mais indspitos e (c) ndo é sendo
passiva e submissa.

Entender as dindmicas comportamentais
e corporativas, antes de achar que o outro é
esquizofrénico, significa reconhecer que ele

possui certos incentivos e objetivos a buscar
e que provavelmente errou na FORMA de se
expressar (ser grosso, por exemplo). Ficar
ofuscada pela forma tira vocé do foco do real
motivo da divergéncia de opinido. Uma vez
sabendo qual é a real motivagdo para certos
argumentos, vocé consegue partir para uma
solucdo ou negociacdo.

E claro que o coMo atrapalha o humor
para chegar no consenso do O QUE, apenas
estou pedindo um esforgo para nido deixar
uma coisa interferir a outra. O antidoto con-
tra "a forma dos Geraldos" é exatamente a
palavra que vocé acabou de usar: ASSERTI-
VIDADE. Entretanto, precisa ser a assertivi-
dade do modo correto. Vocé usou o termo
assertivo como sinénimo de duro®. Nado, o
significado de assertividade tem sido muito
distorcido. Muitos entendem que ser asserti-
vo é ter apenas uma comunicagio objetiva,
sentindo-se com o direito de dizer qualquer
coisa, "doa a quem doer e custe a quem cus-
tar". Existem pessoas que dizem tudo o que
vem a cabeca e, quando repreendidas, res-
pondem 'estou apenas sendo assertiva e
transparente", como se fosse uma grande
virtude. N2o é bem assim.

O termo assertividade origina-se de as-
sercdo. Fazer asser¢Oes quer dizer afirmar
ou declarar com firmeza. A postura asser-
tiva se mantém no meio-termo entre os
dois extremos inadequados, um por exces-
so (agressdo) e outro por falta (submissdo).

5 Volte no texto e perceba quando ela diz "assertivo e
duro", confundindo os conceitos.
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Em resumo, vocé pode ser competitiva sem culpas
quando isso significar ambicao e luta honesta e
ética por seus interesses.

Uma pessoa assertiva vence pela influéncia,
atencdo e negociacao, oferecendo ao outro a
opcao pela cooperagdo. Ela ndo oferece re-
taliacoes e estimula a comunicagdo de mao
dupla. O executivo assertivo possui alta au-
toestima, é determinado, possui empatia, é
adaptdvel, possui autocontrole e inteligéncia
emocional, tem tolerdncia a frustragio, € so-
ciavel, entre outros.

Em resumo, vocé pode ser competitiva
sem culpas quando isso significar ambicédo
e luta honesta e ética por seus interesses.
Mas é ébvio que isso exige altas doses de
energia e sabedoria para se posicionar com
firmeza no formato certo. Assim, quando
um colega exagera nos comportamentos,
a sua resposta deve incorporar a devida as-
sertividade e inteligéncia emocional para
enfrentd-lo sem mimimi. Nao revide fora
das regras de convivéncia, mas também néo
seja passiva e resmungona. Déi um pouco
ser assertivo, objetivo, analisar o problema,
pensar nas palavras, prever reagdes, mas
vejo que é o melhor equilibrio entre revidar
de forma irracional e ficar lamuriando nos
bastidores. Como comentei, ter conversas
dificeis exige energia e disposicdo. Desen-
volva suas técnicas adultas. Seja estratégi-
ca. Vai l4 e enfrente.

Ok... — respondi — vocé tem um ponto.
Agradeci os conselhos e fui conversar com
o travesseiro. Nada como um tempo para re-
fletir. A noite, aquelas palavras ficaram mar-
telando na minha cabeca. Vai ld e enfrente.
Seja estratégica. Desenvolva suas técnicas
adultas. Eita.

Reclamar e reinventar
esta ultrapassado.
A moda agora é camelar.

Até aqui, critiquei o questionador quando ha
conotacdo de reclaméo inécuo e valorizei o
questionador quando hda um didlogo asser-
tivo e adulto.

Entretanto, além de "questionar" e "recla-
mar", existem outras palavras muito ambi-
guas e contraditérias, como reinventar, inovar
e pensar fora da caixa. Elas viraram buzzwords,
ou seja, jargdes que se tornaram tao populares
que acabaram perdendo seu sentido e passa-
ram a ser usados somente para impressionar.

O culto a essas frases possui desdobra-
mentos interessantes. Primeiro, geralmente
sdo frases ditas a outras pessoas, por exem-
plo, "vocé precisa se reinventar", como se o
falante fosse um mestre da inovacio e o ou-
vinte fosse um esttipido que ndo sabe pen-
sar. Ninguém diz "eu preciso me reinventar".
Segundo, quando vocé pergunta como fazer
ao seu amigo que te deu esse conselho, inva-
riavelmente ele responde "faca uma sessao
de design thinking para ter insights usando
post-its".

Para exemplificar a diferenca entre pala-
vras bonitas versus uma real mudanca, um
artigo da revista The Economist® relembrou

6 THE ECONOMIST. The pandemic is liberating firms
to experiment with radical new ideas. Disponivel em:
<https://www.economist.com/business/2020/04/25/
the-pandemic-is-liberating-firms-to-experiment-with-
-radical-new-ideas>.
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Os investidores estao procurando esse novo hicho -
o camelo - porque ele anda grandes distancias com
pouca agua e sobrevive cem anos.

que a mée da inovacdo é a necessidade. Foi
o caso das primeiras bicicletas, criadas para
substituir os cavalos que morreram devido
a erupgdo de um vulcao. Na evolucdo da hu-
manidade, a verdadeira inovacdo sempre
aconteceu com menos charme e sem squads
(embora até possam ser uteis).

A crise do coronavirus comprovou nova-
mente isso. A revista cita que empresas estao
sendo forcadas a aumentar a velocidade e a
superar a paralisia da andlise, um fené6meno
comum entre os "altos executivos que estu-
daram os mesmos estudos de caso irrelevan-
tes nos MBAS e escolas de administracdo".

Um exemplo: confrontada com o fe-
chamento repentino de seu canal de dis-
tribuicdo para restaurantes, a Sysco, uma
grande empresa americana de distribuicdo
de alimentos, construiu, em menos de uma
semana, uma cadeia de suprimentos e um

sistema de cobranca totalmente novos para
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atender aos supermercados. Sim, em me-
nos de uma semana. Iniciativas ha muito
tempo atrasadas foram lancadas em esca-
la, de repente, da noite para o dia. A crise
incentivou os gerentes a se moverem mais
rapidamente.

Com isso, eu fico pensando: esses geren-
tes "se reinventaram" ou simplesmente to-
maram vergonha e "se cocaram"? O que eles
estavam esperando para fazer isso antes?
Resposta: houve uma real necessidade e eles
arregacaram as mangas.

Na mesma semana que a The Economist
publicou esse artigo, a Revista Veja’ ques-
tionou se a bolha das startups modernas es-
tourou — aquelas empresas cheias de ideias
lindas, mas que consumem muito dinhei-
ro dos investidores sem ainda se provar no
modelo de negécio. Segundo a matéria, es-
pecialistas acreditam que a hecatombe de
algumas das maiores startups poderd fazer
com que os investidores busquem néo gran-
des potenciais unicérnios no futuro, e sim
camelos. Isso mesmo, camelos.

Ou seja, os investidores estdo procuran-
do esse novo bicho - o camelo - porque ele
anda grandes distancias com pouca dgua e
sobrevive cem anos. Agora, os aportes de in-
vestimentos levardo em consideragdo néo sé
o potencial disruptivo da proposta das em-
presas, mas sobretudo a resiliéncia e longe-
vidade do negdcio.

7 REVISTA VEJA. A bolha das startups estourou?
Disponivel em: < https://veja.abril.com.br/econo-
mia/a-bolha-das-startups-estourou/amp/
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"Reinventar, inovar e pensar fora da caixa"
ndo é mais questio de ter ideias
e sim de ter atitudes.

A revista fez uma analogia dos animais
com o estilos das companhias, mas propo-
nho que essa analogia da empresa-camelo
possa ser transferida para profissional-ca-
melo, muito mais resiliente e persistente
que um unicérnio. Se a empresa-camelo € a
empresa do futuro, serd que o executivo-ca-
melo também sera o profissional do futuro?

Talvez estejamos entrando numa era onde
aquelas palavras bonitas e bichos elegantes
ndo sdo mais suficientes. Quem sabe se os
chatos e incompetentes estejam com os dias
contados. Para fazer acontecer, parece que fal-
ta no mercado alguns camelos que possuem
duas caracteristicas basicas, justamente as
qualidades necessarias em tempos de crise:

® O executivo-mao-na-massa (hands-on),
ao contrario do executivo que apenas da
palpites (hands-off).

© O executivo-foco-no-hoje, em oposigio
ao profissional que apenas acha bonito o
planejamento de longo prazo sem saber
como chegar 14.

A crise atual nfo vai tolerar apenas ter
ideias de longo prazo, precisamos de acoes
imediatas - até para ser o ponto de partida
para chegar no longo prazo. Por isso, "rein-
ventar, inovar e pensar fora da caixa" ndo é
mais questdo de ter ideias e sim de ter atitu-
des. Neste sentido, nada melhor que a "ati-
tude do camelo", que ndo desiste facilmente
s6 porque ficou com sede ou ouviu um nao.
Assim, camelar e se cogar sdo as mais novas
palavras da moda.
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Antes que alguém fique indignado, um
camelo nao tem nada de burro (sem for-
macado educacional sélida e sem estratégi-
ca de negdcio) e ndo tem nada de passivo
(que recebe ordens, abaixa a cabeca e tra-
balha). Pelo contrario, na minha definigéo,
a analogia com o camelo é relacionada ao
profissional inteligente, estruturado, emo-
cionalmente estdvel e muito trabalhador.
Enquanto o camelo estd trabalhando, ele
ndo tem tempo para papinhos e mimimis,
ndo entra na armadilha do reclamdo in6culo
e possui forca para se posicionar, ser asser-
tivo, ser aduto, convencer pessoas e colocar
a mao na massa.

Claro que é dificil,
mas é um diferencial

Meu jovem, para concluir com uma mensa-
gem final, posso ndo ser muito encorajador,
mas vou dizer: claro que é dificil, parafra-
seando Seth Godin® no texto abaixo Of course
it’s difficult:

Fazer mais que normal no atendimento ao
cliente é mais dificil, mais caro, mais de-
morado e mais complicado para sustentar.
Conseguir apoio para um longo e complexo
projeto é mais dificil que levantar dinhei-
ro para trabalhos urgentes de curto prazo.

8 GODIN, S. Of course it's dificult. Seth Godin Blog.
Disponivel em http://sethgodin.typepad.com/seths_
blog/2015/03/of-course-its-difficult.html
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Tudo de valor que vocé encontrar na vida
sera dificil. Se for facil, todo mundo consegue.
Se todo mundo consegue, ndo é raro.

Encontrar sozinho um novo caminho para
subir a montanha é mais dificil do que con-
tratar um guia e segui-lo no caminho com-
provado. Claro que é. E precisamente por
isso que é escasso e valioso.

A palavra economia vem do grego e do
francés e se baseia no conceito de escassez.
As coisas que sdo escassas no mundo sdo as
que sao dificeis, e as coisas que tém valor sdo
escassas. Quando buscamos intencional-
mente as tarefas dificeis, temos muito mais

probabilidade de realmente criar valor.

Tudo de valor que vocé encontrar na vida
sera dificil. Se for facil, todo mundo conse-
gue. Se todo mundo consegue, ndo é raro. Se
néo é raro, ndo tem valor ou diferencial. Se
vocé conseguir fazer as coisas dificeis, tenha
certeza que vocé serd valorizado e serd o seu
diferencial competitivo perante aqueles que
preferem as coisas faceis. Assim, busque
intencionalmente as tarefas dificeis e vocé
sera recompensado. D6i, mas ao longo da
carreira, vale a pena.
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